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Persaingan diantara industri-industri yang ada di Indonesia dewasa ini 
semakin ketat, sehingga setiap perusahaan diharuskan meningkatkan 
kemampuannya untuk bersaing dalam persaingan global. Kondisi ini menuntut 
setiap perusahaan untuk mengetahui posisinya dalam persaingan, sehingga 
perusahaan dapat merencanakan strategi pemasarannya. Pemasaran merupakan 
sebuah faktor penting dalam suatu siklus yang bermula dan berakhir dengan 
kebutuhan konsumen. Pemasaran harus dapat menafsirkan kebutuhan konsumen 
dan mengkombinasikan dengan data pasar seperti lokasi konsumen, jumlah dan 
kesukaan mereka. PT. Telkomsel sebagai perusahan yang bergerak dalam bidang 
telekomunikasi dalam menghadapi persaingan mempunyai beberapa strategi yang 
dapat menarik konsumen salah satunya adalah dengan menerbitkan kartu simpati 
PeDe yang memberikan dari Rp 25 per detik pada menit pertama dan Rp 0,5 di 
menit selanjutnya dan bisa diakses oleh simpati extra. Tujuan dari penelitian ini 
adalah untuk  mengetahui perumusan straregi pemasaran berdasarkan perilaku 
konsumen melalui metode diskriminan. 
Variabel penelitian adalah jaringan luas, kualitas jaringan, fasilitas produk yang 
lengkap, kenyamanan service dan tarif yang snagat wajar. Sampel penelitian ini adalah 
pelanggan PT. Telkomsel. Tbk dengan berjumlah 400 orang. Teknik analisis 
dengan menggunakan metode diskriminan. 
Berdasarkan hasil pengujian dengan menggunakan model diskriminan 
untuk menganalisis perumusan strategi pemasaran berdasarkan perilaku 
konsumen, maka dilihat dari ketepatan prediksi dari model bahwa ketepatan 
prediksi dari model sebesar 35,5 %. Oleh karena angka  ketepatan rendah kurang 
dari 50% sehingga model tidak valid dan tidak dapat digunakan untuk analisis 
diskriminan. 
 
Keywords: jaringan luas, kualitas jaringan, fasilitas produk yang lengkap, 
kenyamanan service, tarif yang snagat wajar. 
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BAB  I 
PENDAHULUAN 
 
1.1. Latar Balakang 
Lingkungan dimana perusahaan beroperasi berubah dengan cepat, 
baik politik, sosial, ekonomi maupun teknologi. Perubahan lingkungan 
tersebut akan membuat perilaku industri untuk selalu mengevaluasi rencana 
bisnis, dan menuntuk perusahaan untuk mampu merencanakan bisnisnya 
dengan baik agar dapat bertahan, tumbuh dan berkembang. Memasuki 
melenium ketiga, tantangan dan hambatan yang dihadapi dunia industri 
semakin besar. Persaingan antara industri di Indonesia semakin ketat, 
sehingga setiap perusahaan diharuskan meningkatkan kemampuannya untuk 
bersaing dalam persaingan global. 
Kekuatan global akan terus mempengaruhi kehidupan bisnis dan 
pribadi setiap orang. produksi akan pindah ke lokasi yang lebih 
menguntungkan secara ekonomi teknologi akan terus maju, jadi dorongan 
yang terus menuju kearah deregulasi sektor ekonomi. Semakin banyak 
orang, disemakin banyak negara, yakni bahwa pasar bekerja lebih baik 
dibawah kondisi yang relatif bebas dimana para pembeli dapat memutuskan 
apa dan bagaimana harus membeli dan perusahaan bebas untuk  
memutuskan apa yang harus dibuat dan dijual 
Industri besar dan global mulai masuk ke berbagai sektor industri. 
Kondisi ini menuntut setiap perusahaan untuk mengetahui posisinya dalam 
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persaingan, sehingga perusahaan dapat merencanakan strategi 
pemasarannya. Pemasaran adalah salah satu kegiatan dalam perekonomian 
dan membantu dalam penciptaan nilai ekonomi. Sedangkan nilai ekonomi 
itu sendiri akan menentukan harga barang dan jasa bagi individu. Pemasaran 
merupakan sebuah faktor penting dalam suatu siklus yang bermula dan 
berakhir dengan kebutuhan konsumen. Pemasaran harus dapat menafsirkan 
kebutuhan konsumen dan mengkombinasikan dengan data pasar seperti 
lokasi konsumen, jumlah dan kesukaan mereka (Swasta, 2000: 4). 
Segala informasi dapat dipakai sebagai dasar untuk mengadakan 
pengelolahan bagi kegiatan produksi. Dalam hal ini, tugas produsen adalah 
membuat kegiatan fisik dan untuk menyampaikan kepada kosumen perlu 
dikombinasikan dengan jasa-jasa lain seperti kredit, penentuan harga, 
pemberian informasi dan sebagainya. Suatu siklus akan berakhir apabila 
konsumen merasa puas terhadap pemilik suatu barang. Tentu saja, siklus 
seperti ini akan terjadi secara berulang-ulang atau terus menerus. (Swasta, 
2000: 4). 
Ditinjau dari siklus ini, penjual berada di pihak yang menjalankan 
kegiatan pemasaran dan pembeli berada pada titik konsumsi. Sering 
dijumpai bahwa produsen yang melakukan kegiatan produksi,juga 
merangkap sebagai penjual. Dari segi lain, pemasaran dapat dilakukan oleh 
pihak yang berfungsi sebagai agen pembeli bagi konsumen atau dapat pula 
sebagai agen penjual bagi produsen, (Swasta, 2000: 5). 
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Perkembangan sektor telekomunikasi di dalam negeri belakangan ini 
mengalami peningkatan yang cukup tinggi. Dengan bermuculannya 
profeder-profeder baru dengan memberikan pelayanan yang menarik. hal ini 
mengakibatkan persaingan perusahaan telekomunikasi secara otomatis 
menjadi sangat ketat, semua perusahaan berlomba-lomba untuk menciptakan 
produk yang unggulan  yang diharapkan mampu menguasai pasar. Pada 
dasarnya  kunci dari keberhasilan pemasaran itu sendiri adalah bagaimana 
untuk memahami keinginan dan kepuasan konsumen (Nandiro dan 
Haryanto, 2006: 1230 
PT. Telkomsel sebagai perusahan yang bergerak dalam bidang 
telekomunikasi dalam menghadapi persaingan mempunyai beberapa strategi 
yang dapat menarik konsumen dengan menerbitkan kartu simpati PeDe   
yang memberikan dari Rp 25 per detik pada menit pertama dan Rp 0,5 di 
menit selanjutnya dan bisa diakses oleh simpati extra dengan kode *880# 
dengan biaya per-pindahan Rp 300 dan biaya SMS murah dari 250 untuk 
kartu HALO, simPATI sebesar Rp 350 dan kartu AS sebesar  Rp 299 
kesemua operator.(Pulsa, 2008: 27 maret-9 april). Namun strategi tersebut 
juga mendapat persaingan dari perusahaan-perusahaan lain yang juga 







Perbandingkan tarif seluler (Voice) ke operator lain 
Menit 
ke 
XL Indosat Telkomsel Mobile8 
Bebas Jempol IM3 Mentari As Simpati Fren  
 0.000…1  0.000…1 0  0.5  
1 1.500 1.300 1.500 1.500 2400 1.500 700 
2 3.000 2.600 2.250 3.000 4800 3000 1400 
3 3.000 3.900 3.750 4.500 4800 4.500 2100 
4 3.000 5.200 4.500 6.000 4800 6.000 2800 
5 3.000 6.500 6.000 7.500 4800 7.500 3500 
6 3.000 7.800 6.750 9.000 7200 9.000 4200 
7 3.000 9.100 8.250 10.500 9600 10.500 4900 
8 3.000 10.400 9.000 12.000 9600 12.000 5600 
9 3.000 11.700 10.500 13.500 9600 13.500 6300 
10 3.000 13.000 11.250 15.000 9600 15.000 7000 
Sumber : Pulsa, 27 maret-9 april, 2008 
Dari tabel diatas menunjukkan bahwa tarif termurah ke operator lain 
XL dengan kartu bebasnya yaitu Rp 3.000 dari menit kedua hingga menit 
kesepuluh. Hal ini menunjukkan bahwa setiap perusahaan harus 
memperilatkan perencanaan dalam menjalankan usahanya, karena 
persaingan yang terjadi antar perusahaan dapat saja mengakibatkan ancaman 
ataupun peluang bagi setiap perusahaan.(Nurhasanah, 2006: 132). 
Secara tradisional pemasaran merupakan salah satu fungsi dari 
berbagai macam fungsi lainnya. Pada saat tingkat persaingan semakin 
meningkat maka pemasaran tidak hanya dianggap suatu fungsi melainkan 
harus dijadikan suatu konsep bisnis strategis. Semua pelaku dalam suatu 
perusahaan memiliki tanggung jawab yang sama dalam rangka menjalankan 
suatu bisnis. 
Suatu strategi pemasaran harus dibuat dengan memperhatikan semua 
lingkungan internal dan eksternal perusahaan. Stratregi pemasaran sangat 
spesifik bagi setiap perusahaan. Hal ini disebabkan faktor internal dan 
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eksternal perusahaan berbeda bagi setiap perusahaan. Untuk itu judul dari 
penelitian ini adalah Perumusan Strategi Pemasaran Berdasarkan Perilaku 
Konsumen PT. TELKOMSEL Tbk Dengan Metode Diskriminan. 
1.2. Perumusan Masalah 
Berdasarkan latarbelakang masalah dari penelitian ini maka rumusan 
dari masalah penelitian ini adalah bagaimana perumusan strategi pemasaran 
berdasarkan perilaku konsumen melalui metode diskriminan 
1.3. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan diatas, maka 
tujuan dari penelitian ini adalah: 
Untuk mengetahui perumuskan straregi pemasaran berdasarkan perilaku 
konsumen melalui metode diskriminan. 
 
1.4. Manfaat Penelitian 
Dari hasil penelitian yang dilakukan diharapkan semoga bermanfaat : 
1. Bagi Perusahaan 
Penelitian ini diharapkan perusahaan mengetahui kekuatan, kelemahan, 
peluang dan ancaman bagi diri perusahaan, dan dapat memberikan 
masukan mengenai posisi perusahaan dari segi pertumbuhan dan pangsa 
pasar. Selain itu, perusahaan dapat memperoleh masukan mengenai 




2. Bagi Penulis 
Merupakan kesempatan yang sangat baik bagi penulis untuk melatih dan 
berfikir secara ilmiah serta menerapkan pengetahuan yang diperoleh 
selama penelitian dan masalah-masalah yang terjadi di perusahaan. 
 
 
